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The goal of this thesis was to find out how Hydroline Oy could utilize additive manufacturing in its business oper-
ations and especially, how the company could create added value to its customers through additive manufactur-
ing. Due to the nature of this thesis, a workshop was selected as the research method. A workshop that involved 
personnel from the commissioning company was considered the best method to gain the essential information for 
the thesis. The workshop was based on creative problem solving and collaborative creation methods. 
 
Seven employees from the commissioning company took part in the workshop. They were from different depart-
ments; product design and product development, production and research and development. The goal of the 
workshop was to encourage the participants to reflect on the effects additive manufacturing has on their com-
pany and what kind of opportunities additive manufacturing could offer. The assignment outputs produced in the 
workshop revealed that in the commissioning company additive manufacturing is considered to be the most use-
ful in and to have the most effect on the product design and product development. Ideas about new products 
and services, which could create new business and also new business models for the company, were brought up 
in the workshop. 
 
The following topics; creating value and added value, additive manufacturing and service business, were dis-
cussed in the theory section. The value creation part covered customers experience of the value, ways a com-
pany can create added value to customers and ways to utilize collaboration and networks. The operational princi-
ples and the process of additive manufacturing were discussed as well as the opportunities and benefits of addi-
tive manufacturing and their relation to creating added value. The topic of service business pinpointed the im-
portance of services and solution-focusedness also in industrial and manufacturing companies.  
 
Methods to use additive manufacturing and to create added value were presented through theory and the out-
comes of the workshop in the reflection section. As a follow-up study a calculation model, which could help com-
pany make decisions between investments and subcontracting, could be created. Also refining the ideas pre-
sented in this thesis towards practical implementation would make a good topic for example for a thesis. 
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1 JOHDANTO 
 
Opinnäytetyön aihe on lisäarvon tuottaminen asiakkaille lisäävän valmistuksen avulla. Puhekielessä 
3D-tulostamista käytetään synonyymina lisäävälle valmistukselle, mutta Suomen Pikavalmistusyhdis-
tys, FIRPA, suosittelee kuitenkin käyttämään termiä ”lisäävä valmistus” tai ”materiaalia lisäävä val-
mistus”, kun tarkoitetaan tätä valmistusteknologiaryhmää. Aihe syntyi työn ohjaajan ehdotuksesta 
sekä keskusteluista työn toimeksiantajan kanssa. Työ on toteutettu toimeksiantona Hydroline Oy:lle. 
Hydroline Oy on Suomen johtava, vaativaan käyttöön tarkoitettujen hydraulisylintereiden (kuva 1 ja 
kuva 2) suunnitteluun, valmistamiseen ja elinkaaripalveluihin erikoistunut perheyritys. Yritys on 
alansa edelläkävijä sekä yksi nykyaikaisimmista toimijoista kansainvälisesti. Hydrolinen asiakkaita 
ovat maailman johtavat kone- ja laitevalmistajat aloillaan, kuten Sandvik, Rocla, John Deere, Cargo-
tec, Agco, Valtra ja Bronto Skylift. Asiakkaan tarpeiden mukaan kehitettyjen ja valmistettujen sylin-
tereiden lisäksi yrityksen tarjontaan kuuluvat mäntätoimiset paineakut, järjestelmäkokoonpanot sekä 
monipuoliset palvelut, kuten huolto- ja kunnostuspalvelut sekä huoltotyökalut ja –ratkaisut. 
 
 
Kuva 1. Hydrolinen hydraulisylinteri 
 
 
Kuva 2. Halkileikkauskuva Hydrolinen hydraulisylinteristä 
 
Hydrolinen tuotantotilat sijaitsevat Vuorelassa, Siilinjärvellä sekä Puolan Stargardissa, jossa tuotan-
totoiminta alkoi vuonna 2014. Siilinjärvellä toimitiloja on laajennettu neljään eri otteeseen vuosina 
1990, 2001, 2005 ja 2009. Vuonna 2015 tuotantovolyymi oli noin 120 000 sylinteriä ja yrityksen lii-
kevaihto noin 33 miljoonaa euroa. Nykyään yritys työllistää yli 200 henkilöä. Yli 50 vuoden kokemus 
alalta ja sitoutuminen asiakkaan tarpeisiin ovat yrityksen menestystekijöitä. Hydrolinen visiona on 
kasvaa ja laajentaa toimintaa kansainvälisillä markkinoilla. Yrityksen arvot; omistautuminen, pitkä-
jänteisyys, vuorovaikutus ja ihmiset, ohjaavat toimintaa vahvasti. (Hydroline 2017.) 
 
Opinnäytetyön tarkoituksena on selvittää ja arvioida, miten Hydroline voisi hyödyntää lisäävää val-
mistusta, mitä mahdollisuuksia uusi valmistusmenetelmä toisi yritykselle ja ennen kaikkea, kuinka 
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yritys voisi tuottaa lisäarvoa asiakkailleen sen avulla. Työn teoreettinen viitekehys koostuu kirjalli-
suudesta sekä tieteellisistä artikkeleista. Teoriaosuudessa käsitellään arvon ja lisäarvon tuottamista 
asiakkaille, materiaalia lisäävää valmistusta sekä palvelu- ja ratkaisuliiketoimintaa. 
 
Tämä opinnäytetyö on tutkimuksellinen kehittämistyö, minkä vuoksi työssä on päätetty käyttää me-
netelmänä luovan ongelman ratkaisun ja yhteisöllisten ideointimenetelmien pohjalta rakennettua 
työpajaa. Työn kannalta oleellinen tieto katsotaan saavutettavan parhaiten toimeksiantajan henkilös-
töä osallistavan työpajan kautta. Työpajassa pohditaan, yrityksen henkilöstön kanssa, lisäävän val-
mistuksen vaikutusta Hydrolinen liiketoimintaan sekä lisäarvon tuottamismahdollisuuksia. Työpajassa 
hyödynnetään CPS (Creative Problem Solving) –prosessin Miellekartta ja Kiertävät ideat –ideointiväli-
neitä sekä POINT-menetelmää ideoiden analysointiin ja arviointiin. Työpajan tuotoksiin ja teoriaan 
peilaten on koottu päätelmiä ja ehdotuksia, kuinka toimeksiantajayrityksessä voitaisiin hyödyntää 
lisäävää valmistusta ja tuottaa lisäarvoa asiakkaille. 
 
Työn aihetta minulle tarjosi opinnäytetyöni ohjaaja. Minulla ei juurikaan ollut ennakkotietoa lisää-
västä valmistuksesta, mutta ottaessani selvää aiheesta, mielenkiintoni heräsi. Materiaalia lisäävää 
valmistusta ei vielä osata hyödyntää kovinkaan monessa yrityksessä Suomessa ja vielä vähemmän 
pohjoissavolaisissa yrityksissä. Tästä ajatuksesta opinnäytetyöni lähti liikkeelle. Hydroline Oy:lle aihe 
oli ajankohtainen ja yritys oli jo pohtinut lisäävän valmistuksen hyödyntämistä omassa liiketoimin-
nassaan, joten sain heistä helposti työlleni toimeksiantajan. Työn tarkka aihe muovautui keskustel-
tuani toimeksiantajan edustajien kanssaan heidän tarpeistaan. Aluksi toimeksiantajalla ei ollut tark-
kaa toivetta työn aiheesta, joten rakensin heille kolme erilaista aihekehystä: 
 
Kuva 3. Aihekehys 1. Lisäarvon tuottaminen  
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Kuva 4. Aihekehys 2. Laskentamalli 
 
 
Kuva 5. Aihekehys 3. Tuotekehityksen kehittäminen 
 
Näistä vaihtoehdoista toimeksiantaja valitsi ensin aiheeksi laskentamallin rakentamisesta, mutta 
koska tarkempaa tietoa lisäävän valmistuksen hyödyntämisaikeista ei vielä ollut, todettiin, että las-
kentamallin kehittäminen olisi ollut todella haastavaa ja jäänyt todennäköisesti pintapuoliseksi. Eh-
dotimme ohjaajani kanssa heille asian tutkimista lisäarvon tuottamisen näkökulmasta, koska sillä 
saataisiin tukea ja perusteluja päätöksille menetelmän hyödyntämisestä, miksi jotain tehtäisiin ja 
mitä hyötyä siitä olisi, ennen kuin asioita lähdetään toteuttamaan käytännössä pelkästään laskel-
mien perusteella. Avasimme lisäarvon tuottamisnäkökulmaa alla esitetyn nelikentän avulla (kuva 6). 
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Kuva 6. Nelikenttä (Murphy, Gray, Cotteleer ja Morski 2015, 151.) 
 
Nelikenttä esittää neljä eritasoista polkua lisäävän valmistuksen hyödyntämisessä ja arvon luonnissa. 
Ensimmäisessä polussa lisäävää valmistusta hyödynnetään parantamaan arvon tuottamista nykyisillä 
tuotteilla ja olemassa olevilla toimitusketjuilla. Eli toimitusketjuja tai tuotteita ei muuteta. Toisessa 
polussa hyödynnetään lisäävän valmistuksen tuomia mahdollisuuksia toimitusketjun muuttamiseen, 
muuttamatta juurikaan tuotteita. Kolmas polku taas kuvaa tilannetta, jossa tuotetta muutetaan, pyri-
tään tehostamaan suorituskykyä ja kehittämään uusia innovaatioita, mutta toimitusketjut säilyvät 
ennallaan. Neljännessä polussa muutetaan sekä tuotteita että toimitusketjuja, tavoitteena rakentaa 
uusia liiketoimintamalleja. (Murphy, Gray, Cotteleer ja Morski 2015, 151.) Tässä opinnäytetyössä 
ajatukset ohjataan nimenomaan kohti neljättä polkua ja pohditaan lisäävän valmistuksen tuomia 
mahdollisuuksia tuotteiden ja toimitusketjujen muuttamiseen sekä sen avulla arvon tuottamiseen ja 
uusien liiketoimintamallien muodostamiseen. 
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2 TEOREETTINEN VIITEKEHYS 
 
2.1 Arvo ja arvon luominen 
 
Teoreetikot määrittelevät arvon monin eri tavoin. Arvot voidaan nähdä mielen tuotoksina, jotka liit-
tyvät ihmisten visioihin hyvästä elämästä, ne ovat tavoitteita, jotka ohjaavat ihmisten ajattelua ja 
tekoja. Arvot ja niihin sitoutuminen motivoivat ihmistä toimimaan haluttujen tavoitteiden saavutta-
miseksi, eli ihmisen voidaan siis katsoa tavoittelevan hyötyjä arvojensa kautta. Hyödyt ovat tarpeita, 
toiveita ja mielihaluja, jotka täyttyvät, kun arvo todentuu, eli esimerkiksi, kun käyttäjä saa käyttöko-
kemuksen tuotteesta tai palvelusta. (Hämäläinen 2012, 16-19; Bergström ja Leppänen 2015, 101.) 
 
Haluttu ja toteutunut arvo ovat kaksi eri asiaa mutta eivät toisiaan poissulkevia käsitteitä. Toteutu-
nut arvo voidaan nähdä halutun arvon ja sen saavuttamiseksi vaadittujen kustannusten erotuksena. 
Haluttu arvo kuvastaa asiakkaan saamaa kokonaisarvoa eli kaikkia asiakkaan tarvetta tyydyttäviä 
hyötyjä, jotka tämä saa tuotteesta tai palvelusta. Toteutunut arvo ohjaa asiakkaan toimintaa ja vai-
kuttaa vertailuun tarjolla olevien tuotteiden välillä, mikä vaikuttaa ostopäätökseen. (Mattsson ja Par-
vinen 2011, Section 3: 7 – Vaisala, Introduction.) 
 
Arvolla on aina luoja ja käyttäjä, jotka tekevät kompromisseja/vaihdantaa hyötyjen ja kustannusten 
välillä. Lepak, Smith ja Taylor (2007, 181) jaottelevat arvon käyttö- ja vaihtoarvoon, jossa käyttöar-
volla tarkoitetaan tuotteen tai palvelun tiettyjä ominaisuuksia, jotka tuottavat hyötyä käyttäjälle. 
Käyttöarvo syntyy sillä hetkellä, kun tuote tai palvelu toimitetaan asiakkaalle. Vaihtoarvolla tarkoite-
taan rahaa, jonka käyttäjä maksaa myyjälle tuotteesta tai palvelusta saamastaan hyödystä. 
 
Arvon luomisella tarkoitetaan usein sekä uuden arvon luomisen prosessia, että sisältöä. Sisältöön 
liittyy tällöin kysymyksiä kuten, mikä on arvokasta/mitä arvo on, kuka arvostaa mitäkin ja missä ar-
voa esiintyy. On tärkeää huomioida, että arvon luominen ja arvon haltuun otto ovat kaksi eri asiaa. 
Arvon luoja ei itse välttämättä hyödy luomastaan yhtä paljon, kuin esimerkiksi ympäröivä yhteis-
kunta. Organisaation voi tuottaa arvoa keksimällä uuden tuotteen tai prosessin, mutta ei ota sitä 
kokonaisuudessaan haltuun itse, vaan sen sijaan se voi levitä kokonaisuutena yhteiskuntaan. Arvon 
luonti on aina riippuvainen kohdekäyttäjän/ostajan kokemuksesta saamastaan arvosta/hyödystä, ja 
tämän kokemuksen tulisi johtaa vähintään käyttäjän halukkuuteen maksaa rahallinen korvaus saa-
mastaan arvosta. (Lepak, Smith ja Taylor 2007, 181.)  
 
Asiakkaan kokema arvo ja hyöty perustuvat asiakkaan subjektiiviseen arvioon. Asiakkaat myös ar-
vostavat eri asioita. Kustannukset käsitetään usein konkreettisina asioina, kuten raha, aika ja toi-
minta, kun taas hyödyt koetaan enemmän abstrakteina. Bergström ja Leppänen (2015, 24) luokitte-
levat asiakkaan kokemat hyödyt seuraavasti: 
‒ säästäminen (rahallinen etu) 
‒ hyvä laatu (valmistustapa, raaka-aineet, kestävyys, monikäyttöisyys, tehokkuus) 
‒ turvallisuus (valmistajan pitkä kokemus, tuttuus, tutkimustulos, viranomaisen hyväksyntä, 
valmistajan vakavaraisuus) 
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‒ omien arvojen ilmaisu (vastuullisuus, rehellisyys, oikeudenmukaisuus) 
‒ seikkailu (erilaisuus, yksilöllisyys, uusikokemus) 
‒ viihteellisyys (huvittelu, ajanviete) 
 
Asiakas voi hyötyä myös itse tuotteesta, sen omistamisesta tai käyttämisestä. Lisäksi asiakassuhtee-
seen liittyvät henkilökontaktit ja jäsenyyden tunne voidaan kokea hyödyksi. On tärkeää ymmärtää 
eri kohderyhmien arvostukset ja tavoitteet. Asiakkaan tavoitteena voi olla esimerkiksi tehokkuus, 
jota hankittava tuote edistää. Tehokuudella voidaan tarkoittaa asioita kuten vaivattomuutta ja käy-
tön helppoutta. Ostajalla voi olla kiire, jolloin tuotteen hankinnan nopeus ja helppous ovat hintaa 
tärkeämpiä ostoperusteita. (Bergsröm ja Leppänen 2015, 23-24.) 
 
Yrityksen tulisi pystyä tuottamaan sellainen tarjooma, jonka asiakas kokee parhaaksi suhteessa kus-
tannuksiin. Kun asiakas kokee saavansa yrityksen tarjoomasta enemmän hyötyä, kuin mitä hänen 
täytyy uhrata rahaa, aikaa tai vaivaa sen hankintaan, asiakassuhde on hyvällä ja kestävällä pohjalla. 
Tällöin yrityksen tuote tai palvelu on asiakkaalle kustannuksia arvokkaampi. (Bergsröm ja Leppänen 
2015, 23-24.) 
 
Kuvio 1. Yrityksen tarjooman arvo suhteessa kilpailijaan (Bergsröm ja Leppänen 2015, 24.) 
 
Yksinkertaisimmillaan liiketoiminnassa on kyse siitä, että asiakkaille tarjotaan tuotteita ja palveluita, 
joista he suostuvat maksamaan tuotantokustannuksia enemmän. On pystyttävä osoittamaan, että 
asiakas saa lisäarvoa. (Santalainen 2009, 117.) Asiakkaan maksama rahallinen korvaus, täytyy olla 
suurempi kuin tuottajalle arvon luomisesta koituvat kustannukset. Lisäksi on muistettava, että asia-
kas maksaa rahallisen korvauksen aina toimintaerosta uuden tuotteen tai palvelun ja lähimmän ai-
kaisemman vaihtoehdon välillä. Mikäli nämä seikat eivät täyty, eivät osapuolet ole jatkossa toistu-
vasti halukkaita tähän toimintaan. (Lepak, Smith ja Taylor 2007, 182.) 
 
Kilpailuetua ei saavuteta enää pelkästään tuotannon tehostamisella tai konkreettisilla tuoteominai-
suuksilla, vaan yrityksen on pyrittävä täyttämään asiakkaan yksilölliset tarpeet, olemaan houkutte-
leva ja saamaan näin asiakkaan huomio. On osattava tuottaa aineettomia lisäarvoja, jotka ovat asi-
akkaalle tärkeitä. Näitä voivat olla esimerkiksi henkilökohtainen palvelu, tuotteen muotoilu tai ekolo-
gisuus. (Hynynen 2013, 6-7.) Täysin uudella tuotteella tai palvelulla, voidaan tyydyttää tarpeita, joita 
asiakas ei ole aikaisemmin edes tunnistanut, koska vastaavaa tuotetta tai palvelua ei ole ollut tar-
jolla. Jos tällä uutuudella pystytään vielä auttamaan asiakasta esimerkiksi pienentämään kustannuk-
sia, lisäarvon tuottaminen on onnistunut kokonaisvaltaisesti. (Osterwalder ja Pigneur 2010, 23-25.) 
 
Yrityksen tarjooman 
arvo asiakkaalle: 
Asiakkaan kokemat 
hyödyt - uhraukset 
Kilpailijan tarjooman 
arvo asiakkaalle: 
Asiakkaan kokemat 
hyödyt - uhraukset 
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Monesti tuotantolähtöiset yritykset keskittyvät siihen, kuinka he erottuvat kilpailijoihinsa nähden ja 
unohtavat ajatella, kuinka he erottuvat asiakkaan silmissä. Kilpailijoitakaan ei saa unohtaa, mutta, 
kun fokus on asiakkaissa, heille pystytään tuottamaan räätälöityjä, juuri heille sopivia lisäarvoja. Asi-
akkaiden jakamisesta ryhmiin, eli segmentoinnista on siirrytty asiakkaan tarkastelemiseen yksilönä. 
Segmentointi on edelleen hyvä työkalu suunnittelussa, mutta vasta tutustumalla yhteen asiakkaa-
seen yksilönä tarkemmin, koko asiakassegmenttiä yhdistävä tekijä voidaan havaita. (Hynynen 2013, 
35-37.) 
 
Yritysten ja organisaatioiden menestyksen edellytyksenä on, että he pystyvät ratkaisemaan asiakkai-
den tarpeita monipuolisesti. Santalainen (2009, 134) selventää teoksessaan tätä ajatusta seuraavan 
ilmaisun kautta: ”- - menestyvä organisaatio auttaa asiakkaitaan ”hoitamaan hommansa hyvin”. - - 
on sekä ymmärrettävä ne ulottuvuudet, joista asiakkaan tarpeessa – ”hommassa” – on kysymys, 
että prosessi, jonka avulla asiakas tarpeensa ratkaisee.”  Vasta tämän jälkeen organisaatio voi, sen 
omien resurssiensa ja lisäarvoverkostonsa pohjalta, suunnitella kokonaisvaltaista ratkaisua, eli mitä 
asiakkaalle tarjotaan, ja mikä on se prosessi, miten se tapahtuu. (Santalainen 2009, 135.) Tässä on 
kuitenkin muistettava, ettei pelkkä asiakkaan nykytilan tunteminen riitä, vaan on myös osattava en-
nakoida mahdollisia muutoksia asiakkaan käyttäytymisessä (Hynynen 2013, 37). 
 
Kehitystyötä ohjaa liian usein yrityksen oma mukavuusalue. Sen sijaan, että kehitystyö lähtisi siitä, 
mikä asiakkaasta on mukavaa ja helppoa, mukavuutta ajatellaan vain tuottajan näkökulmasta. Jos 
ratkaisun löytyminen on asiakkaalle tärkeää, myös lisäarvon potentiaali on suuri. Lisäarvon potenti-
aalin haltuun ottamiseksi, on kehitettävä uusia, nykyisiä monipuolisempia, ratkaisuja edullisemmalla 
hinnalla. Tällaisten tuotteiden keksiminen vaatii yritykseltä usein omalta mukavuusalueelta poistu-
mista ja uskallusta katsoa sinne, mihin ei ole aikaisemmin katsottu. (Hynynen 2013, 52-54.) Mitä 
paremmin asiakkaan tarpeet ja prosessit on ymmärretty, sitä paremmin lisäarvon potentiaali saa-
daan otettua haltuun. Asiakkaan kokemaa lisäarvoa voidaan lisätä myös parantamalla sisäisiä pro-
sesseja niin, että tuotetaan parempia tuotteita edullisempaan hintaan. Tärkeää on jatkuva tuottei-
den, palveluiden ja tuotantoprosessien kehittäminen ja uudistaminen, sillä innovointi johtaa lisäarvo-
potentiaalin syntymiseen. Korkea asiakashyöty ei aina vaadi tuote- tai palveluinnovaatioita, vaan sen 
syntymiseen riittää myötävaikutus asiakkaan toiminnan kannalta keskeisiin prosesseihin. (Santalai-
nen 2009, 135.) 
 
Yhä enemmän yritykset hyödyntävät toiminnassaan toistensa osaamista, eri tieteenalojen välisen ja 
toimialarajoja ylittävän yhteistyön kautta. Laajinta osaamista ja uudistamisen voimaa rakennetaan 
niin, että organisaatiot keskittyvät kukin omaan ydinosaamiseensa ja asiantuntijuuden kenttää laa-
jennetaan eritasoisen yhteistyön kautta. Yrityksen tulevaisuuden menestyksen kannalta ratkaisevat 
resurssit voivat jatkossa tulla sen ulkopuolelta. Tällainen monialainen yhteistyö mahdollistaa lisäar-
voverkostojen syntymisen, mikä on edellytys uudistaville liiketoimintamalleille. (Santalainen 2009, 
144.) 
Jotta lisäarvoverkostoa voidaan hyödyntää tehokkaasti, organisaation on määriteltävä omat rajansa 
tarkasti. Tällä tarkoitetaan yrityksen omien strategisten kyvykkyyksien tunnistamista suhteessa tule-
vaisuuden muuttuvan toimintaympäristön tuomiin mahdollisuuksiin ja niiden haltuun ottamiseksi 
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vaadittaviin liiketoimintamalleihin. Rajojen määrittelemisen jälkeen voidaan päättää, minkä asioiden 
tekemiseen yrityksellä itsellään on resursseja ja mihin tarvitaan ulkopuolisia resursseja. Valitettavan 
usein organisaatiot tuhlaavat mahdollisuuksia toimimalla jokainen omilla tahoillaan, tietämättöminä 
ja usein piittaamattomina toistensa kyvykkyyksistä ja kiinnostuksista. Esimerkiksi tilanteissa, joissa 
edistetään tai muokataan koko toimialaa, kilpailijoista voi saada hyviä yhteistyökumppaneita. Tällöin 
kilpailijoilla on samat intressit ja molemmat osapuolet hyötyvät. Kumppanuudesta kilpailijan kanssa 
saadaan uusia resursseja ja samalla voidaan hillitä potentiaalisen kilpailijan toimintaa.  (Santalainen 
2009, 144.) 
 
Tukipalveluiden ostaminen voi olla yritykselle kannattava vaihtoehto. Ulkoistamalla joitakin toimin-
toja, organisaatio voi keskittyä omaan ydinosaamiseen, samalla hyötyen laajemmasta asiantuntijuu-
den kentästä. Kustannussäästöjen lisäksi ulkoistamisen ansiosta haltuun otetusta lisäarvosta voi olla 
suuri hyöty. On myös tilanteita, joissa yrityksen sisällä on paljon osaamista ja resursseja, joita ei 
täysmittaisesti hyödynnetä oman organisaatio toiminnassa. Sen sijaan, että tämä osaaminen tai re-
surssit ”menisivät hukkaan”, niitä voidaan myydä ulkopuolisille toimijoille. Organisaatioiden välistä 
yhteistyötä voidaan toteuttaa ja kumppanuuksia muodostaa monilla eri tavoilla. Santalainen (2009, 
144-145) kuitenkin painottaa tekstissään seuraavaa: ” Lisäarvoverkoston jäsentä voidaan nimittää 
strategiseksi kumppaniksi silloin, kun yhteistyösuhde on jatkuva ja niin tiivis, että kyseisen kumppa-
nin panos on näkyvä.” Alla oleva kuva esittää kumppanuuden eri asteita ja muotoja. 
 
Kuvio2. Kumppanuuden eri asteet (Santalainen 2009, 147.) 
 
 
 
 
 
 
YRITYSOSTO,
FUUSIO
YHTEISYRITYS, 
OMISTAJUUS
YHTEINEN T&K, TEKNOLOGIAN 
SIIRTO, ALAURAKOINTI
LISENSSIT, ULKOISTAMINEN, MUUT 
SOPIMUKSET
ALLIANSSIT, YHTEINEN MARKKINOINTI JA 
RISTIINMYYNTI
EKOSYSTEEMIT, VIRTUAALIORGANISAATIOT
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2.2 Lisäävä valmistus 
 
Rakkaalla lapsella on monta nimeä; materiaalia lisäävä valmistus, lisäävä valmistus, pikavalmistus, 
3D-tulostus, AM-tekniikka. Kyseessä on valmistus menetelmä, jossa, toisin kuin perinteisissä valmis-
tusmenetelmissä, kappaleita valmistetaan materiaalia lisäämällä. Puhekielessä 3D-tulostusta käyte-
tään synonyymina lisäävälle valmistukselle, mutta joidenkin asiantuntijoiden mielestä termi kuvaa 
nimenomaan lisäävän valmistuksen menetelmää, jossa materiaalia lisätään käyttäen tulostuspäätä, 
suutinta tai muuta tulostukseen viittaavaa tekniikkaa. 3D-tulostus liitetään yleensä myös halvempiin 
ja kapasiteetiltaan rajallisempiin laitteisiin. Kun puhutaan menetelmän teollisesta käytöstä, on suosi-
teltavampaa käyttää termiä ”materiaalia lisäävä valmistus” tai ”lisäävä valmistus”. (Alonen, Alonen ja 
Hietikko 2016, 5-9; Berman 2012, 156.) 
 
Lisäävä valmistus (Additive Manufacturing, AM) on menetelmä, jossa materiaalia lisätään, yleensä 
kerros kerrokselta, fyysisten kappaleiden aikaansaamiseksi. Prosessi perustuu tietokoneavusteiseen 
suunniteluun (Computer Aided Desing, CAD), jossa tietokoneella luodusta kolmiulotteisesta mallista 
muodostetaan fyysinen kappale, materiaalikerroksia lisäämällä. Mallin generoimiseen voidaan käyt-
tää CAD-ohjelmiston lisäksi myös 3D-skannausta tai magneettikuvausta. (Hämäläinen 2014, 31; Alo-
nen ym. 2016, 6.) Tämän jälkeen 3D-malli jaetaan ohuisiin poikkileikattuihin siivuihin, jotka sitten 
luodaan järjestyksessä, nestettä tai jauhetta jähmettämällä, kunnes koko haluttu kappale on luotu 
(Chee ja Kah 2017, 6). Lopuksi on vielä jälkikäsittely vaihe, jossa valmis kappale irrotetaan alus-
tasta, puhdistetaan ja tehdään tarvittavat lämpökäsittelyt, koneistukset, kiillotukset ynnä muut (Alo-
nen ym. 2016, 8). 
 
Am-teknologiaa on käytetty jo 1980-luvulla, jolloin menetelmän hyödyntäminen rajoittui lähinnä pro-
totyyppien valmistukseen. Tavoitteena oli saada tuotekehitysprosessin aikana edullisesti ja nopeasti 
mahdollisimman todenmukainen kuva ja palaute tuotteesta. Tämä on edelleen yksi yleisimmistä ta-
voista hyödyntää lisäävää valmistusta. (Dumitrescu ja Tanase 2016, 32.) Nykyään materiaalia lisää-
viä valmistustekniikoita on useita, mutta metallikappaleiden valmistamisessa yleisimpiä ovat jauhe-
petimenetelmät, joissa jauhepedin alueita liitetään valikoidusti yhteen lämpöenergiaa käyttäen, ha-
luttujen kappaleiden muodostamiseksi (Alonen ym. 2016, 31.; Dumitrescu ja Tanase 2016, 33). 
 
Monet asiaan perehtymättömät olettavat, että lisäävässä valmistuksessa on edelleen kyse vain muo-
vista tehdyistä kappaleista, mutta se ei pidä paikkaansa. Materiaalivaihtoehtoja on lukuisia: poly-
meeri, epoksimuovi, nailon, vaha, titaani, ruostumaton teräs, hiekkakivi, jauheet, öljyt, ravintoai-
neet, nano materiaalit jopa elävät solut (Hämäläinen 2014, 32; Kietzmann, Pitt ja Berthon 2015, 
210-211.) 
 
Vanhojen patenttien erääntyminen on saanut aikaan lukuisten, kuluttajakäyttöön tarkoitettujen, 
edullisten 3D-tulostimien kehittämisen markkinoille. Jotkut näistä kuluttajatason laitteista voi jopa 
koota itse varaosista tai varustepaketeista. Tämä on mahdollistanut myös yksityishenkilöille pääsyn 
lisäävän valmistuksen pariin. Kuluttajatason laitteiden lisääntyminen on saanut aikaan myös verkko-
yhteisöjen syntymisen. Näissä yhteisöissä ihmiset voivat jakaa omia 3D-mallejaan sähköisesti ja 
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kuka tahansa voi ladata digitaalisessa muodossa olevan mallin itselleen ja tehdä siihen muutoksia. 
(Chee ja Kah 2017, 5.) Myös 3D-mallien tekemiseen tarvittavia CAD-ohjelmia on lukuisia; maksutto-
mia ja helppokäyttöisiä kuluttajille suunnattuja sekä maksullisia ja edistyksellisempiä ammattimai-
seen käyttöön (Kietzmann ym. 2015, 211).  Tämä kehitys viittaa vahvasti siihen, että 3D-tulostimet 
ja lisäävä valmistus ovat tulevaisuudessa arkipäivää (Chee ja Kah 2017, 6). 
 
Vuonna 2015 ala kasvoi 25,9 prosenttia ja markkinoiden koon arvioitiin tuolloin olevan noin 5,2 mil-
jardia dollaria. Tällä hetkellä alan merkittävimmät yritykset ovat 3D Systems ja Stratasys, jolla on 
41,1 prosentin markkinaosuus teollisten AM-laitteiden valmistuksessa. Metallikappaleiden valmistuk-
seen tarkoitettuja AM-tekniikan laitteita myy tällä hetkellä ainakin 10 yritystä: 3D Systems, EOS, 
Concept Laser, SLM Solutions, DMG Mori, Arcam, BeAM, ExOne, Fabrisonic sekä Sciaky (Chee ja Kah 
2017, 379, 385.)  
 
Materiaalia lisäävä valmistus on jo korvaamattomassa asemassa prototyyppien valmistuksessa auto-
teollisuudessa sekä työvälineiden, kuten valumuottien, valmistuksessa ilmailu- ja koruteollisuudessa. 
AM-tekniikan ja teknologian kehittyessä, valmistusmenetelmää käytetään yhä enemmän osien ja 
komponenttien suoravalmistuksessa. Lisäävällä valmistuksella tehtyjen kappaleiden heikkoutena on 
ollut, että niiden tarkkuus ja pinnan laatu ovat olleet huonompia kuin koneella työstettyjen. Nykyään 
on jo olemassa edistyksellisempiä menetelmiä, joilla valmistetut kappaleet vastaavat laadultaan lä-
hes samaa kuin koneella työstetyt osat. Tällaiset kappaleet ovat myös joko lopullisessa muodossaan 
tai hyvin lähellä sitä. Lisäävän valmistuksen ehdoton etu on nopeus; minkä tahansa kappaleiden val-
mistusaika on lyhyt, jopa vain joitakin tunteja. (Chee ja Kah 2017, 1, 9.)  
 
Useissa perinteisissä valmistusmenetelmissä materiaalia poistetaan, jolloin syntyy myös hukkamate-
riaalia. Lisäävässä valmistuksessa hukkamateriaalia tulee hyvin vähän, jos ollenkaan. AM-tekniikalla 
metalliosien valmistuksessa syntyy hukkamateriaalia jopa 40 prosenttia vähemmän kuin perinteisillä 
menetelmillä. Lisäksi lisäävässä valmistuksessa hukkamateriaaleista voidaan kierrättää 95-98 pro-
senttia. Teollisen jätteen väheneminen tai jopa puuttuminen on lisäävän valmistuksen suurimpia 
hyötyjä ja sen ansiosta sitä voidaankin pitää ”vihreänä” prosessina. (Alonen ym. 2016, 5; Berman 
2012, 157; Dumitrescu ja Tanase 2016, 35.)  
 
Lisäävä valmistus mahdollistaa uusien, geometrisesti monimutkaisten muotojen ja rakenteiden tuot-
tamisen (kuva 7). Kappaleita voidaan yhdistellä yhdeksi yhtenäiseksi, jolloin niiden kokoonpantavuus 
paranee. Kappaleista saadaan myös kevyempiä, kun niiden massaa voidaan pienentää optimoimalla 
kappaleiden muotoja ja jakamalla materiaali mahdollisimman tehokkaasti ja taloudellisesti. Lisäävällä 
valmistuksella kappaleisiin voidaan rakentaa sisäisiä rakenteita, joihin materiaali on jaettu mahdolli-
simman tehokkaasti. Kappaleeseen voidaan esimerkiksi tehdä sisäisiä ilmarakoja tai ristikkoraken-
teita, joita ei perinteisillä valmistusmenetelmillä saada aikaan. Näin saadaan sekä säästettyä materi-
aaleja, että tehtyä kappaleista kevyempiä. (Alonen ym. 2016, 6; Christopher Barnatt 2016, 23.)  
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Kuva 7. Lisäävällä valmistuksella valmistettu kappale. 
 
Massan pienentämisellä voidaan vaikuttaa suuresti myös kustannuksiin. Alonen ym. (2016, 14) selit-
tävät teoksessaan massan ja kustannusten kertautumista lentokone esimerkin kautta seuraavasti: ”- 
- yksittäisen osan painon pienentäminen voi johtaa kerrannaisvaikutusten kautta siihen, että tarvi-
taan hiukan pienempi moottori, hiukan vähemmän siipipinta-alaa, hiukan pienemmät laskutelineet ja 
pienemmät polttoainesäiliöt. - - saavutetaan merkittäviä polttoainesäästöjä (ja pienempiä päästöjä) 
koko lentokoneen elinkaaren aikana.” Jos esimerkiksi lentokoneen moottorista saadaan uusilla osilla 
kevyempi, minkä jälkeen se säästää polttoainekuluissa 15 prosenttia, tekisi se vuodessa lentokonetta 
kohden jopa 1,6 miljoonaa dollaria polttoainesäästöjä. Jos yritys pystyy tuotteellaan auttamaan asia-
kasta pienentämään kustannuksia, tuotetaan samalla asiakkaalle myös paljon lisäarvoa.  
 
Lisäävä valmistus tuo uusia mahdollisuuksia ja nopeutta tuotesuunnitteluun ja -kehitykseen. Tuottei-
den suunnitteluperusteet voidaan muuttaa tuotantolähtöisestä toimintolähtöiseksi, lisäävän valmis-
tuksen mahdollistaessa monimutkaistenkin muotojen ja rakenteiden tekemisen. Yritysten on mah-
dollista tehdä erilaisia, paranneltuja versioita tuotteista nopeasti ilman viiveitä. Tietokoneavusteisen 
suunnittelun ja 3D-mallien ansiosta myös suunnitteluvirheet vähenevät. Suunnitelmien ollessa digi-
taalisessa muodossa, viimehetken muutoksia on helppo tehdä lähelläkin tuotannon aloittamista.  
Kelvottomat kokeiluversiot eivät enää vie merkittävästi aikaa tai rahaa, ja niistä voidaan saada tär-
keää tietoa tuotekehitykseen. Tämä edistää tuotantoprosessia ja antaa tuotekehittäjille enemmän 
mahdollisuuksia luovuuteen. Lisäksi prototyypeillä saadaan mahdollisimman todenmukainen kuva 
tuotteesta myös asiakkaalle. (Kietzmann ym. 2015, 212; Hämäläinen 2014, 33) Kun tuotannon aset-
tamat rajoitteet eivät enää ohjaa tuotesuunnittelua, yritysten on rohkaistuttava poistumaan omalta 
mukavuusalueelta. Aikaisemmin tekstissä mainittiin yritysten kehitystyön liian usein lähtevän siitä, 
mikä on tuottajan näkökulmasta mukavaa ja helppoa. Kun lisäävällä valmistuksella saadaan uusia 
mahdollisuuksia tuotantoon, kehitystyö on syytä kääntää asiakaslähtöiseksi; mikä asiakkaasta on 
mukavaa ja helppoa. Kuten edellä kohdassa 2.1 kerrottiin, asiakkaan tavoitteena voi olla tehokkuus, 
joka voi tarkoittaa vaivattomuutta ja helppokäyttöisyyttä. Kun tähän tarpeeseen osataan vastata, 
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asiakkaalle saadaan tuotettua jälleen paljon lisäarvoa, ratkaisun löytymisen ollessa asiakkaallekin 
tärkeää. 
 
Materiaalia lisäävän valmistuksen hyviä puolia ovat lisäksi tuotteiden räätälöitävyys sekä kustannus-
säästöt räätälöidyissä, pienen tuotantoerän tuotteissa. Kuten edellä kohdassa 2.1 on mainittu yrityk-
set eivät saavuta kilpailuetua enää pelkästään tuoteominaisuuksien kautta, vaan on pystyttävä tar-
joamaan asiakkaalle räätälöityjä ja juuri hänen tarpeisiinsa sopivia tuotteita. 
 
AM-tekniikka ja –teknologia mahdollistavat myös tuotteiden paikallisen valmistamisen. Tuotetietojen 
ja 3D-mallin ollessa sähköisessä muodossa, on tiedosto helppo lähettää minne päin maailmaa ta-
hansa, ja tulostaa tuote lähellä asiakasta. Tämä pienentää logistiikkakustannuksia, lyhentää toimi-
tusaikaa asiakkaalle sekä on ekologista. (Dumitrescu ja Tanase 2016, 35,38.) Lisäävä valmistus tuo 
helpotusta myös varastonhallintaan, sillä se mahdollistaa tuotteiden valmistamisen tarvittaessa ja 
juuri oikeaan tarpeeseen. Aikaisemmin varastoihin sitoutunut raha vapautuu esimerkiksi kehityk-
seen. (Kietzmann ym.2015, 212.) Lisäävä valmistus myös mahdollistaa pienten markkinasegment-
tien palvelemisen kannattavasti (Berman 2012, 156). 
 
Materiaalia lisäävällä valmistuksella on myös heikkouksia. Merkittävin näistä on taloudellisuus, sillä 
vaadittava teknologia on kallista, erityisesti silloin, kun kyseessä on teollinen käyttö ja metallien hyö-
dyntäminen, myös materiaalit ovat kalliita. Isommissa tuotantoerissä lisäävä valmistus on kalliimpaa 
kuin perinteinen valmistus, sillä yksikkökustannukset eivät laske valmistettavien kappaleiden määrän 
kasvaessa, kuten perinteisessä valmistuksessa. (Dumitrescu ja Tanase 2016, 37, 38.) 
 
2.3 Palveluliiketoiminta 
 
Kilpailukyvyn säilyttäminen ja asiakkaiden odotusten täyttäminen ovat edellyttäneet myös teollisilta 
ja tuotantoyrityksiltä palvelujen liittämistä osaksi asiakkaille tarjottavia tuotteita, tai kokonaan uusien 
palvelukokonaisuuksien kehittämistä. Palveluliiketoimintaa eivät toteutakaan enää yksinomaan pal-
veluyritykset, vaan monet eri alojen toimijat ovat tulleet osaksi palvelubisnestä. Palveluliiketoimin-
taan siirtyminen vaatii kuitenkin yritykseltä muutoksia sen strategiassa ja ajattelun ohjaamista asiak-
kaan tarpeisiin; asiakkaan tarpeiden tunnistamiseen ja ymmärtämiseen. Palvelujen tuotteistaminen 
on myös yleistynyt. Yhä useampi yritys tarjoaa asiakkaalle fyysisen tuotteen lisäksi esimerkiksi huol-
topalvelua omana kokonaisuutenaan. (Helander, Kujala, Lainema ja Pennanen 2013, 12-13.) 
 
Lisäävä valmistus ei tuo mahdollisuuksia pelkästään uudenlaisten tuotteiden suunniteluun ja tuotta-
miseen vaan se tarjoaa myös mahdollisuuksia erilaisten palveluiden tarjoamiseen sekä palveluiden ja 
tuotteiden paketoimiseen yhtenäisiksi kokonaisuuksiksi. Yritys voi esimerkiksi tarjota erilaisia palve-
luita asiakkaan tuotekehityksen tueksi. Tästä syystä lisäävää valmistusta ja sen hyödyntämistä kan-
nattaa tarkastella myös palveluliiketoiminnan näkökulmasta.  
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Erittäin kova ja kiristynyt kilpailu pakottaa yritykset kehittämään palveluitaan jatkuvasti ja löytämään 
uusia liiketoimintamahdollisuuksia. Kilpailijoista erottumiseen vaaditaan yhä radikaalimpia uudistuk-
sia ja muutoksia tarjottaviin palveluihin. Tähän vastaamiseen yritys tarvitsee usein ulkopuolisia re-
sursseja. Verkostomainen liiketoiminta mahdollistaa palveluiden laajemman uudistamisen sekä moni-
puolisten ratkaisujen tarjoamisen yrityksen eri asiakkaille. Verkostomaisen liiketoiminnan edellytyk-
senä on, että siinä toimivat yritykset, yhteistyötoimintojen ja resurssien vaihtamisen kautta työsken-
televät kohti yhteisiä ja jaettuja päämääriä. Jatkuva ja avoin kommunikointi, kyky, halu ja sitoutumi-
nen yhteistyöhön, ovat verkostomaisessa liiketoiminnassa elintärkeitä. (Helander ym. 2013, 18-19.) 
 
Tuotteiden muuttuminen kulutushyödykkeiksi ja kysynnän hiipuminen ovat johtaneet kovaan hinta-
kilpailuun yritysten välillä. Markkinoilla olevat tuotteet ovat alkaneet asiakkaiden mielestä muistuttaa 
toisiaan, eikä tuotteilla ole tarpeeksi ominaisuuksia, joilla ne erottuisivat kilpailijoiden tuotteista. Hin-
takilpailu ja siitä seurannut tuloksen sekä kilpailukyvyn heikkeneminen, ovat saaneet monet tuoteo-
rientoituneet yritykset muuttamaan toimintaansa ratkaisukeskeiseksi. Tuotteiden sijaan ratkaisujen 
myyminen asiakkaalle edellyttää myyvältä yritykseltä vahvaa ymmärrystä asiakkaan toiminnasta ja 
prosesseista sekä hyvää asiakassuhdetta. Tarkoituksena on suunnitella ja toteuttaa projekti, asiak-
kaan liiketoiminnan kehittämiseksi. Tämä tarkoittaa usein asiantuntijakonsultaatiota asiakkaalle ja 
mahdollisesti myös fyysisiä tuotteita.  Tuoteorientoituneesta myynnistä ratkaisujen myymiseen siirty-
minen vaatii yritykseltä muutoksia. Tarvitaan eri taitoja, prosesseja sekä uudenlaista organisaatiora-
kennetta, kuin aikaisemmin. (Mattsson ja Parvinen 2011, Prologue: 3. Solution selling.) 
 
Ratkaisu on aina vastaus johonkin ongelmaan. Asiakkaan ongelma voi tarkoittaa montaa eri asiaa. 
Ongelma voi olla negatiivinen, jolloin kyseessä on usein jokin aikaisemmin tapahtunut epäonnistumi-
nen, erehdys tai käyttämättä jäänyt tilaisuus, mikä vaatii korjaavia toimenpiteitä. Ongelma voi myös 
olla positiivinen; esimerkiksi menestyvä yritys haluaa laajentua uusille markkinoille ja tehdä entistä 
parempaa tulosta ja menestystä. Toisaalta ongelmalla voidaan kuvata myös yleistä tyytymättö-
myyttä. Ongelmassa on usein kyse siitä, että nykyisen ja halutun olotilan välillä on ero, ja siihen ha-
lutaan muutos. (Ojasalo ja Ojasalo 2010, 62-63.) 
 
Ratkaisu muodostuu palveluiden ja fyysisten tuotteiden yhdistelmästä. Nämä palvelut ja tuotteet 
ovat räätälöity vastaamaan juuri kyseisen asiakkaan tarpeeseen. Jotta yksilöllinen ratkaisu saadaan 
suunniteltua, myyjällä ja ostajalla tulee olla yhteinen näkemys asiakkaan ongelmasta, jonka pohjalta 
ratkaisu sitten rakennetaan. Ratkaisun muodostavat osat määrittelevät sen, kuinka se tulee myydä, 
hinnoitella, toimittaa ja, miten sitä tulee kehittää. Ratkaisujen myynnissä korostetaan tuoteominai-
suuksien sijaan ratkaisun asiakkaalle tuomaa arvoa. Tämän arvon tulisi olla aina suurempi, kuin rat-
kaisun yksittäisten osien arvojen summa. Ratkaisun vaikutus asiakkaan toimintaan pitäisi myös pys-
tyä mittaamaan. Jos ratkaisulla esimerkiksi haetaan kustannussäästöjä, tulisi kustannustilannetta 
ennen ja jälkeen ratkaisun, pystyä vertaamaan ja mittaamaan aikaan saatua säästöä. (Mattsson ja 
Parvinen 2011, Section 2: 5 - ABB, Theoretical and analytical frameworks.) 
 
         
         18 (33) 
Ratkaisujen myynnissä keskeisintä on asiakaslähtöisyys. Se mahdollistaa kestävien asiakassuhteiden 
rakentamisen ja tätä kautta myynnin kasvun. Ratkaisujen myynti yksittäisten tuotteiden tai palvelu-
jen sijaan mahdollistaa erottautumisen kilpailijoista, kun asiakas ei voikaan internetissä suoraan ver-
rata kilpailevien yritysten tuotteita keskenään. Tämä tuo helpotusta myös hintakilpailuun. (Mattson 
ja Parvinen 2011; Section 2: 5 – ABB, Benefits of Solution Sales.)  
 
Ratkaisukeskeisen myynnin merkitys lisäarvon luonnissa tulee esiin myös kohdassa 2.1, jossa paino-
tetaan, että luodakseen merkityksellistä lisäarvoa, yrityksen on pyrittävä auttamaan asiakkaitaan 
näiden omassa toiminnassaan ja myötävaikuttamaan asiakkaiden keskeisiin prosesseihin niin, että 
nämä voivat ”hoitamaan hommansa” mahdollisimman hyvin. Tämä kuitenkin edellyttää, että ymmär-
retään asiakkaan toiminta ja tarpeet ja mistä niissä on kyse sekä osataan myös ennakoida mahdolli-
sia tulevaisuuden muutoksia. 
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3 KEHITTÄMISTYÖN MENETELMÄT 
 
Tämä opinnäytetyö on luonteeltaan tutkimuksellinen kehittämistyö, joka, tutkimukselliselle kehittä-
mistyölle ominaisesti, lähti liikkeelle yrityksen kehittämistarpeesta. Tutkimuksellisen kehittämistyön 
tarkoituksena on luoda uusia ratkaisuja ja käytännön parannuksia. (Ojasalo, Moilanen ja Ritalahti 
2014, 19.) Tällaisille kehittämistöille on yleistä, että niissä käytetään hyväksi yhteisöllisiä menetel-
miä. Yhteisöllisiin menetelmiin lukeutuvat myös useat eri yhteisölliset ideointimenetelmät, joissa 
joukko ihmisiä, esimerkiksi yrityksen henkilöstöä, työskentelee yhdessä jonkin teeman parissa ja 
pyrkii luomaan uusia näkökulmia luovuutta tukevalla menetelmällä. Yksi tunnetuin yhteisöllinen ide-
ointimenetelmä on aivoriihi, jossa joukko ihmisiä pyrkii tuottamaan vetäjän johdolla mahdollisimman 
paljon ideoita käsiteltävään teemaan liittyen. Ideat ovat usein uusia lähestymistapoja tai ratkaisuja 
johonkin ongelmaan. (Ojasalo ym. 2014, 40, 44, 160.) 
 
Tämän opinnäytetyön luonteen takia ja työn kannalta oleellisen tiedon saavuttamiseksi tässä työssä 
on päätetty käyttää menetelmänä luovan ongelmanratkaisun ja yhteisöllisten ideointimenetelmien 
pohjalta rakennettua työpajaa.  
 
Luova ongelmanratkaisu (CPS, Creative Problem Solving) on prosessi, jonka avulla pyritään uudel-
leen määrittelemään ongelmia tai haasteita mahdollisimman tarkasti, saavuttamaan uutta ajattelua 
sekä viemään ratkaisut käytäntöön. Luovan ongelmanratkaisun voidaan sanoa tietyssä määrin jäljit-
televän tieteellistä menetelmää, jossa ongelman määrittelyn jälkeen muodostetaan hypoteesit, jotka 
sitten testataan käytännössä. CPS-prosessi ei itsessään tuota luovia lopputuloksia, vaan kyse on en-
nemminkin menetelmistä, joita käytetään prosessin läpi viemiseksi, ja kuinka niitä käytetään. (Sy-
dänmaanlakka 2009, 102; Kantojärvi 2012, 18.) 
 
 
Kuvio 3. Luovan ongelmanratkaisun prosessi (Kantojärvi 2012, 24, 28). 
Selkeytys
<1><2><3>
• Tavoitteen/toiveen 
nimeäminen
• Tiedon keruu
• Ongelman kiteyttäminen
Ratkaisujen 
suunnittelu
<4><5>
• Ideointi
• Ratkaisujen 
syventäminen
Toiminnan 
suunnittelu
<6>
• Ratkaisujen 
vieminen 
käytäntöön ja 
toimenpiteiden 
konkretisointi.
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Alex Osborn ja Sidney Parnes ovat luovan ongelmanratkaisun prosessin kehittäjiä. Sen juuret ovat 
Pohjois-Amerikassa, Buffalon yliopistossa, josta on myöhemmin kehittynyt kansainvälinen luovuus-
tutkimuksen keskus. Sittemmin luovan ongelmanratkaisun prosessin kehittäjiä ja variaatioita on lu-
kuisia. Pääperiaatteet ovat kuitenkin säilyneet samana. (Kantojärvi 2012, 23.) Luovan ongelmanrat-
kaisun prosessi voidaan esittää joko kahdeksaan tai kuuteen vaiheeseen jaoteltuna. Vaiheiden si-
sältö on kuitenkin pitkälti sama, ja kyse on enemmän vain prosessin graafisesta esittämisestä. Kuu-
den vaiheen mallissa (ks. kuvio 3) prosessi alkaa selkeyttämisellä, joka sisältää kolme vaihetta: ta-
voitteen tai toiveen nimeämisen, tiedon keruun ja ongelman kiteyttämisen. Lähtötilanne selkeyte-
tään ja kiteytetään asia, johon keskitytään. Fokusoidusta asiasta luodaan yhteinen ymmärrys ja käy-
dään läpi siihen liittyvät ongelmat ja huolet. Lisäksi kartoitetaan, mitä asiasta jo tiedetään, ja miten 
ongelmaa on mahdollisesti yritetty ratkaista. Kun yhteinen ymmärrys mahdollisuuksista ja haasteista 
on luotu, voidaan kiteyttää ydinongelmaa kuvaava kysymys, johon etsitään ratkaisua. (Sydänmaan-
lakka 2009, 112; Kantojärvi 2012, 27-29.) 
 
Seuraava vaihe on ratkaisujen suunnittelu. Vaihe voidaan jakaa ideointiin ja ratkaisujen syventämi-
seen, mutta mikäli todella luovia ratkaisuja ei tarvita, voi vaihe olla lyhyempi. Ensin villiinnytään 
tuottamaan ideoita ja voidaan pyrkiä irti tavanomaisesta ajattelusta, minkä jälkeen valitaan ideoita, 
joista lähdetään jalostamaan ratkaisuvaihtoehtoja. Ratkaisuja analysoidaan, peilaten niitä ydinkysy-
mykseen. (Kantojärvi 2012, 28-30.) Ideoiden valinnassa, arvioinnissa ja vertailussa voidaan käyttää 
apuna tiettyjä kriteerejä: ideoiden kokonaismäärä, niiden ainutlaatuisuus, kompleksisuus, käytännöl-
lisyys, käyttökelpoisuus ja toteutettavuus. Lisäksi voidaan pohtia muun muassa, lisääkö idea tuotta-
vuutta, vähentääkö se kustannuksia, parantaako se laatua tai onko se toimiva. Kriteerien ja kysy-
mysten käyttäminen auttaa määrittelemään ideoiden arvon. Ideoiden arviointi on vaativa, mutta tär-
keä vaihe. Jos se jätetään välistä tai siinä epäonnistutaan, kehityskelpoiset huippuideat jäävät usein 
käyttämättä ja tyydytään tavanomaisiin ratkaisuihin. (Sydänmaanlakka 2009, 107.) 
 
Viimeisessä vaiheessa suunnitellaan, miten ratkaisut viedään käytäntöön ja konkretisoidaan toimen-
piteitä. Lisäksi vaihe sisältää idean jalkautuksen ja vastarinnan käsittelyn. Kun Luovan ongelmanrat-
kaisun prosessi nähdään yhtenä työpajana, lisätään siihen aloitus ja lopetus. Mikäli Luovan ongel-
manratkaisun prosessista on syytä jättää pois joitakin edellä mainituista vaiheista, tulee sitä pohtia 
tarkasti, sillä vaiheiden pois jättäminen voi vaikuttaa lopputulokseen. (Kantojärvi 2012, 28, 30.) 
 
Tätä työtä varten toteutetussa työpajassa hyödynnetään CPS-prosessin menetelmiä Miellekartta, 
Kiertävät ideat sekä POINT. Työpajaan on valittu nämä menetelmät, koska ne ovat helppoja toteut-
taa ilman fasilitointikokemusta tai koulutusta aiheesta ja niitä on helppo muokata omaan tarpeeseen 
ja tilanteeseen sopivaksi.  
 
Miellekartta on ideointiväline, jossa asioiden välisillä suhteilla ei ole merkitystä, mikä erottaa mielle-
kartan käsitekartasta. Miellekarttaa voidaan käyttää myös ideoitavan aiheen jakamisessa pienempiin 
osa-alueisiin, joita sitten keskitytään ideoimaan yksi kerrallaan. Miellekartta sopii hyvin tilanteisiin, 
joissa ollaan kehittämässä uutta tai olemassa olevaa liiketoimintaan. Tällaisessa tilanteessa mielle-
karttaa hyödynnetään usein trendianalyysin tekemisessä. Trendianalyysi on miellekartta trendeistä, 
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jonka avulla pohditaan nykyisiä ja tulevia trendejä ja niiden vaikutusta organisaation toimintaan, tar-
koituksena pyrkiä vastaamaan tulevaisuuden haasteisiin. Miellekartta on helppo menetelmä toteut-
taa myös ison ryhmän kanssa. Miellekarttaa voidaan rakentaa asteittain niin, että ensin jokainen 
osallistuja tekee oman karttansa, joista voidaan keskustella pienryhmissä ja vielä laajentaa omaa 
karttaa. Tämän jälkeen koko ryhmä piirtää yhteisen miellekartan seinälle. Kun miellekarttaa käyte-
tään trendianalyysin tekemiseen, työskentelyä jatketaan niin, että yhteisestä isosta kartasta valitaan 
organisaation kannalta olennaisimmat trendit. Valituista trendeistä keskustellaan koko ryhmän 
kanssa ja valitaan ne trendit, jotka kuvataan vielä tarkemmin. Porukka jaetaan pienempiin ryhmiin, 
joiden tehtävänä on kuvata tarkemmin mistä valitussa trendissä on kyse, miten se vaikuttaa organi-
saatioon ja miten siihen voitaisiin reagoida. (Kantojärvi 2012, 93.) 
 
Kiertävät ideat on muunnelma aivoriihestä. Siinä jokainen osallistuja kirjaa paperille ylös ideoita, ja 
papereita kierrätetään pienryhmissä tai koko ryhmässä, mikäli ryhmä on pieni. Osallistujat lisäävät 
ideoita paperille tai kehittävät jo kirjattuja ideoita eteenpäin. Menetelmästä on useita muunnelmia. 
Voidaan esimerkiksi istua piirissä, jossa kierrätetään eri kysymyksillä tai aiheilla varustettuja lappuja, 
joihin jokainen kirjoittaa omia ideoita. Kysymyksillä tai aiheilla varustetut paperit voidaan myös aset-
taa kasaan pöydälle, josta jokainen ottaa yhden lapun kerrallaan, kirjoittaa siihen oman ideansa, 
laittaa lapun takaisin kasaan ja ottaa uuden. Kuten mainittu Kiertävät ideat voidaan toteuttaa mo-
nella eri tavalla. Se on hyvä menetelmä tuottaa suuri määrä ideoita lyhyessä ajassa ja se mahdollis-
taa myös useamman kysymyksen käsittelyn samanaikaisesti. Siinä kaikki osallistuvat tasapuolisesti 
ja menetelmä aktivoi myös hiljaisemmat osallistujat. (Kantojärvi 2012, 147-150.) 
 
POINT-menetelmää käytetään ideoiden arviointiin ja ideoihin reagoimiseen. Menetelmässä ideoita 
arvioidaan ja tarkastellaan neljästä eri näkökulmasta (ks. kuvio 4). 
Kuvio 4. POINT-menetelmä (Kantojärvi 2012, 136.) 
 
Pohditaan, mitä positiivista ideassa on ja mitkä ovat sen vahvuuksia. Tämän jälkeen mietitään, mitä 
mahdollisuuksia voisi syntyä, jos ideaa lähdetään viemään eteenpäin. Inquiry -vaiheessa idean mah-
dolliset haasteet ja tyrmäykset, muutetaan kysymyksiksi esimerkiksi tyrmäys ”Meillä ei ole varaa” 
muutetaan kysymykseksi ”Miten saisimme rahoituksen?”. Lopuksi näihin kysymyksiin etsitään vas-
tauksia New Thinking -osiossa. POINT-menetelmän avulla tehtyä analyysia voidaan käyttää esimer-
kiksi apuna, kun ideaa esitellään johtoportaalle. Analyysissa on ennakoitu idean kohtaamat vastalau-
seet ja niihin jo pohdittu ratkaisuehdotuksia. (Kantojärvi 2012, 136.) 
 
Plusses 
•Mitkä ovat 
tämän idean 
vahvuudet?
P
Opportunities
•Mitä 
mahdollisuuksia 
idean eteenpäin-
vieminen voisi 
tuoda?
O
Inquiry
•Mikä minua 
huolestuttaa?
I
New Thinking
•Miten voisin 
ratkaista 
esteet?
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4 TYÖPAJAN TOTEUTUS 
 
Toimeksiantajan työntekijöiden kanssa pidettiin neljän tunnin työpaja toimeksiantajan tiloissa. Työ-
pajan tarkoituksena oli herätellä yrityksen henkilöstöä pohtimaan lisäävän valmistuksen vaikutusta 
heidän omaan organisaatioonsa ja mitä uusia mahdollisuuksia se tarjoaisi yritykselle. Työpaja poh-
jautui luovan ongelmanratkaisun prosessiin sekä yhteisöllisiin ideointimenetelmiin, ja työpajan tehtä-
vät olivat sen mukaiset. Työpajan kaksi ensimmäistä tuntia käytettiin aiheeseen virittäytymiseen ja 
jälkimmäinen kaksi tuntia pohdittiin aihetta nimenomaan oman organisaation näkökulmasta. Työpa-
jaan osallistui yhteensä seitsemän toimeksiantajan työntekijää tuotekehityksen ja -suunnittelun, tuo-
tannon ja tutkimus- ja kehitystyön osastoilta. 
 
Työpaja alussa esittelin lyhyesti itseni ja kerroin, miksi olimme kaikki siellä, miksi työpaja pidetään, 
ja mikä on työpajan tarkoitus. Tämän jälkeen työpaja aloitettiin lyhyellä esittäytymisharjoituksella, 
jonka tarkoituksena oli tutustua läsnä oleviin henkilöihin, luoda mukava tunnelma ja myös pohtia 
odotuksia työpajalta. Aloitin harjoituksen ohjeistuksen kertomalla, että työpaja alkaa pienellä ”cock-
tailtilaisuudella”, kuitenkin ilman tarjoiluja ja tilaisuus kestää vain muutaman minuutin. Lisäksi tähän 
tilaisuuteen jokaisen tulee tehdä oma pääsylippu. Tässä kohtaa jokaiselle osallistujalla jaettiin A4-
paperi ja tussi. Tehtävänä oli kirjoittaa paperille oma nimi, piirtää oma energian lähde, eli mistä ku-
kin kokee saavansa energiaa arkeensa, sekä piirtää tai kirjoittaa omat odotuksensa työpajalta. Tä-
hän annettiin aikaa noin puolitoista minuuttia. Pääsylippujen valmistuttua jokainen esitteli pääsylip-
punsa ja itsensä. Normaalisti tämä harjoitus on tarkoitus lopettaa niin, että osallistujat liikkuvat ti-
lassa, esittelevät tekemiään pääsylippuja ja keskustelevat vähintään kolmen sellaisen henkilön 
kanssa, joita eivät tunne tai joiden kanssa eivät ole pitkään aikaan jutelleet. Työpajan osallistuja-
määrän ollessa vain seitsemän, ja osallistujien ollessa toisilleen entuudestaan tuttuja, päätin muut-
taa harjoituksen loppua niin, että jokainen sai esitellä itsensä ja tuotoksensa kerralla koko ryhmälle. 
Osallistuin tähän harjoitukseen myös itse. 
 
Harjoituksessa tuotiin esiin jokaisen odotukset työpajalta. Suurin osa osallistujista odotti saavansa 
paremman kuvan siitä, mitä kaikkea lisäävällä valmistuksella voidaan tehdä ja miten heidän organi-
saationsa voisi hyödyntää sitä liiketoiminnassaan. Monet mainitsivat myös, että toivovat työpajassa 
syntyvän uusia ideoita. Osalla osallistujista ei tuntunut olevan selkeitä odotuksia työpajalta.  
 
Esittäytymisharjoituksen jälkeen Savonian konetekniikan puolelta tki-asiantuntija Antti Alonen piti 
lyhyen pohjustuksen lisäävästä valmistuksesta. Työpajan osallistujia oli lisäksi pyydetty etukäteen 
tutustumaan aiheeseen toimeksiantajalta löytyvän Savonia-ammattikorkea koulun julkaisun, Lisää-
vänä valmistuksen perusteet, pohjalta. Alosen puheenvuoro oli erittäin hyödyllinen ja tärkeä työpa-
jan kannalta ja antoi lisäksi osallistujille mahdollisuuden kysyä tekniikkaan liittyviä kysymyksiä. Alo-
sen puheenvuoro myös selkeytti lisäävän valmistuksen tuomia mahdollisuuksia käytännössä ja näin 
vastasi osallistujien odotukseen aiheen selkeyttämisestä. 
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Työpaja jatkui aiheen purkamisella ja pohtimisella. Tässä käytettiin apuna muunnelmaa, jossa oli 
piirteitä kohdassa 3 kuvatusta Miellekartta-menetelmästä ja trendianalyysistä. Koska työpajassa tar-
koituksena ei ollut käsitellä yleisesti ajankohtaisia trendejä, vaan pelkästään lisäävää valmistusta ja 
sen vaikutusta Hydrolinen liiketoimintaan, miellekartta rakennettiin vain tämän aiheen ympärille. 
Koska työpajassa ryhmä oli pieni ja aikaa rajallisesti, yksin tehtävät miellekartat jätettiin pois työvai-
heista ja osallistujat jaettiin kahteen pienempään ryhmään; toisessa ryhmässä oli kolme henkilöä ja 
toisessa neljä. Ryhmille jaettiin isot kartongit, joille heidän tuli rakentaa Post-it-lappuja käyttäen 
miellekartta, jonka keskiössä oli lisäävä valmistus. Kaikki, mitä osallistujille tuli mieleen aiheesta, kir-
joitettiin Post-it-lapuille ja laitettiin kartongille. Tässä kohtaa oli tavoitteena virittäytyä lisää aihee-
seen, hahmottaa ja ideoida lisäävän valmistuksen vaikutuksia ja mahdollisuuksia. Osallistujien tuli 
tuottaa mahdollisimman paljon asioita lapuille sen tarkemmin ajatuksia jalostamatta. Molemmat ryh-
mät pohtivat jo tässä vaiheessa teemaa pitkälti oman yrityksen näkökulmasta, mikä vaikutti ryhmien 
miellekarttatuotoksiin. Osallistujat rakensivat ensin kartat kahdessa pienryhmässä, minkä jälkeen 
muodostettiin yksi yhteinen miellekartta. 
 
Molempien ryhmien miellekartoista nousivat esiin lisäävän valmistuksen vaikutus tuotesuunniteluun 
ja -kehitykseen sekä lisäävän valmistuksen avulla saavutettava ajan ja tilan säästö. Lisäksi ryhmät 
toivat esiin lisäävän valmistuksen helpottavan ja nopeuttavan mahdollisten virheiden korjaamista. 
Kartoissa mainittiin myös uudet tuoteominaisuudet ja rakenteet sekä mahdollisuus tehdä monimut-
kaisempia muotoja. Miellekartoissa tuotiin esiin myös huoli investoinnin suuruudesta, kustannuksista 
ja kannattavuudesta sekä huoli mahdollisesta muutosvastarinnasta. Näiden lisäksi ryhmät tuottivat 
muutamia ideoita uusista tuotteista ja palveluista, joita lisäävällä valmistuksella voisi tuottaa. Mielle-
kartat on esitetty tarkemmin liitteissä 1 ja 2. 
 
Tämän jälkeen hyödynnettiin trendianalyysin ajatusta ja valittiin miellekartasta osallistujien mielestä 
Hydrolinen kannalta tärkeimmät ja organisaatioon eniten vaikuttavat asiat. Ryhmät painottivat lisää-
vän valmistuksen vaikutusta tuotesuunniteluun, suunnitteluperiaatteisiin ja prototyyppien valmistuk-
seen, investoinnin harkintaan liittyviä asioita sekä tuotevalikoiman laajentamismahdollisuuksia. Tar-
kemmin tärkeimmiksi ja eniten omaan organisaation vaikuttaviksi valikoidut asiat on esitetty liit-
teessä 3.  
 
Kun lisäävästä valmistuksesta ja sen suhteesta toimeksiantajan organisaatioon oli rakennettu osallis-
tujille selkeämpi käsitys, tulevaisuuden mahdollisuuksien ideointia jatkettiin. Nyt osallistujien tuli 
pohtia tarkemmin, miten toimeksiantajan organisaatiossa voitaisiin hyödyntää lisäävää valmistusta ja 
mitä uusia liiketoimintamahdollisuuksia se toisi toimeksiantajalle. Tähän käytettiin muunnosta koh-
dassa 3 kuvatusta luovan ongelmanratkaisun harjoituksesta Kiertävät ideat. Koko ryhmä jaettiin taas 
kahteen pienempään ryhmään, joille molemmille jaettiin kolme isoa paperia. Papereilla oli kysymyk-
siä, joihin ryhmien tuli ideoida vastauksia tai ratkaisuja. Molemmat ryhmät saivat seuraavat kysy-
mykset: 
1. Mihin suuntaan asiakkaiden toiminta on kehittymässä? Miten voisimme ottaa sen huomioon 
tuotteissamme/palveluissamme? 
2. Millaisiin palveluihin meillä olisi resursseja ja taitoja, joita emme vielä myy kenellekään? 
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3. Mitä asiakkaiden tarpeita emme ole vielä huomioineet? Mitä kehitysideoita olemme heiltä 
kuulleet? 
Kysymyksiin syntyi monipuolisia vastauksia, jotka toivat esiin muun muassa ympäristöystävällisten 
arvojen merkityksen asiakkaille, asiakkaiden toiminnan muuttumisen ekologisempaan suuntaan ja 
kohti pienempiä varastoja. Tehtävässä saatiin ideoita erilaisten suunnittelu- ja tukipalveluiden tuot-
tamisesta asiakkaille sekä ideoita uusista tuotteista. Kysymykset myös saivat aikaan keskustelua asi-
akkailta tulleista toiveista, millaisia muutoksia tai kokonaan uusia ominaisuuksia tuotteisiin on toi-
vottu. Tarkemmin vastaukset on esitetty liitteessä 4. 
 
Kiertävät ideat -harjoituksessa syntyneiden ideoiden arviointi ja tarkempi tarkastelu tehtiin käyttäen 
aikaisemmin tekstissä kuvattua POINT-menetelmää.  Monilla ideoilla voitiin katsoa olevan samoja 
vahvuuksia ja mahdollisuuksia, kuten rahan vapautuminen muun muassa pienempien varastojen ja 
lyhyempien läpimenoaikojen ansiosta sekä yritykselle vielä paremman maineen saavuttaminen ja 
asiakastyytyväisyyden parantaminen, tukipalveluiden, ekologisuuden sekä kestävien tuotteiden ansi-
osta. Vahvuuksia ja mahdollisuuksia olivat myös uuden liiketoiminnan luominen ja lisäarvon tuotta-
minen asiakkaille uusien tuoteominaisuuksien, tuotteiden ja palvelujen kautta sekä oman toiminnan 
tehostaminen ja verkoston kehittyminen.  
 
Ideoiden haasteina nähtiin muun muassa mahdolliset häiriöt tuotantoprosesseissa, oman osaamisen 
riittävä kehitys, tietovuotoriskit, lisäävällä valmistuksella valmistettujen tuotteiden kestävyys, mah-
dollinen jälkimarkkinoiden heikentyminen sekä kustannukset. Haasteiden ratkaisuiksi esitettiin muun 
muassa tuotannon kahdennusta, sopimuksia, kehityksen jatkuvaa ylläpitämistä sekä tuotteen raken-
teen optimoimista. POINT-menetelmän tuotokset ja ideoiden tarkempi arviointi on esitetty liitteessä 
5. 
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5 TULOKSET JA JOHTOPÄÄTÖKSET 
 
Nykyisessä toiminnassa toimeksiantaja yrityksessä lisäävän valmistuksen hyödyntäminen nähdään 
käytännöllisimpänä selkeästi tuotesuunnittelupuolella. Kuten edellä kohdissa 2.2 tuodaan esiin, lisää-
vää valmistusta on käytetty 80-luvulta asti erityisesti prototyyppien teossa ja tämä on edelleen ylei-
sin lisäävän valmistuksen hyödyntämistapa, esimerkiksi autoteollisuudessa lisäävällä valmistuksella 
tehdyt prototyypit ovat arkipäivää. Työpajassa Hydrolinen henkilöstö korosti lisäävän valmistuksen 
vaikutusta tuotesuunniteluun ja katsoi sen olevan yrityksen kannalta yksi merkittävimmistä lisäävän 
valmistuksen mahdollisuuksista. Kuten kohdassa 2.2 mainitaan, lisäävä valmistuksen ansiosta tuot-
teiden suunnittelua ei enää rajoita ja ohjaa tuotteen tuotanto, vaan toiminnot. Suunnitteluperusteet 
voidaan siis muuttaa tuotantolähtöisestä toimintolähtöiseksi. Lisäksi tuotteista voidaan tehdä kokei-
luverisoita nopeammin ja pienemmillä kustannuksilla. Tästä hyötyvät myös asiakkaat, kun suunnitte-
luprosessissa säästyy aikaa, suunnitteluvirheet vähenevät, mahdolliset virheet tuotteessa voidaan 
todeta helpommin ja aikaisemmassa vaiheessa ja viimehetken muutoksia on helppo tehdä lähelläkin 
tuotannon aloittamista. 
 
Lisäävällä valmistuksella voidaan tehdä myös täysin uusia tuotteita, jotka tuovat uutta liiketoimintaa 
sekä tuottavat lisäarvoja asiakkaalle. Lisäävällä valmistuksella tehtyjen tuotteiden avulla pystytään 
muun muassa auttamaan asiakasta säästämään kustannuksissa. Teoriaosuuden kohdassa 2.2 esitet-
tiin lentokone-esimerkin avulla, kuinka AM-tekniikalla kappaleen massaan vaikuttamalla voidaan 
säästä huomattavasti esimerkiksi koneen polttoainekustannuksissa pidemmällä aikavälillä. Kappalei-
den muotoja optimoimalla voidaan pienentää sen massaan, ja jo yksittäisen osan painon pienentä-
minen voi johtaa kerrannaisvaikutusten kautta siihen, että saavutetaan merkittäviä polttoainesääs-
töjä. Lisäksi aikaisemmin kahdesta tai useammasta erillisestä osasta muodostunut kappale voidaan 
tuottaa lisäävällä valmistuksella yhdeksi yhtenäiseksi osaksi, jolloin ei tarvita erillistä hitsausta tai 
liittämistä ja saadaan usein kevyempi sekä helpommin ylläpidettävä kappale. Tätä lisäävän valmis-
tuksen ominaisuutta ei juurikaan korostettu työpajassa, mutta se voisi helpottaa myös Hydrolinen 
tuotteiden asennettavuutta ja ylläpitoa sekä vähentää työvaiheita. Työpajassa tuli esiin tuotteisiin 
uusien osien kehittäminen sekä kokonaan uusien tuotteiden valmistaminen ja myynti. Näillä uutuuk-
silla voitaisiin tyydyttää sellaisia tarpeita, joita asiakas ei ole aikaisemmin edes tunnistanut, koska 
vastaavaa ei ole ollut tarjolla. Työpajassa tuotiin esille myös varastojen tarpeen väheneminen. Kuten 
teoriaosuudessa tuodaan esille, AM-tekniikka mahdollistaa tuotteiden valmistamisen tarvittaessa ja 
juuri oikeaan tarpeeseen ja aikaisemmin varastoihin sitoutunut raha vapautuu ja voidaan käyttää 
esimerkiksi kehitykseen. Tämä tuo hyötyjä niin yritykselle itselleen kuin sen asiakkaillekin. 
 
Lisäävä valmistus mahdollistaisi myös erilaisten tukipalveluiden tarjoamisen asiakkaille. Tukipalve-
luilla voitaisiin parantaa niin yrityksen omia, kuin asiakkaan prosesseja, vahvistaa yrityksen kilpailu-
voimaa, säästää aikaa ja kustannuksia sekä voitaisiin lyhentää toimitusketjua, luopumalla kolman-
sista osapuolista. Kuten teoriaosuudessa on esitetty, yrityksen on pystyttävä ratkaisemaan asiakkai-
den tarpeita monipuolisesti ja yksittäisten tuotteiden tai palveluiden myynnistä tulee siirtyä ratkaisu-
keskeiseen toimintaan. Kokonaisvaltaisten ja räätälöityjen ratkaisujen kehittäminen edellyttää asiak-
kaan prosessien ja toiminnan syvempää ymmärtämistä. Lisäarvon tuottamiskohtia voidaan löytää, 
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kun ajatellaan laajemmin asiakkaan toimintaa, koneita ja tuotteita, joiden osana oman yrityksen 
tuotteet ovat. Jos tällä tavalla löydetään puutteita, esimerkiksi asiakkaan koneista tai prosesseista, 
jotka voidaan ratkaista kehittämällä omaa tarjoomaa, asiakkaalle tuotetaan huomattavasti lisäarvoa 
ja mahdollisesti tyydytetään sellaisia tarpeita, joita asiakas ei ole vielä edes tunnistanut. Lisäävä val-
mistus mahdollistaa räätälöityjen tuotteiden valmistamisen, mikä tukee yksilöllisten ratkaisujen tar-
joamista asiakkaalle. 
 
Työpajassa painotettiin, että ennen investoinnin tekoa, päätöksenteon tueksi tarvitaan onnistuneita 
esimerkkejä lisäävällä valmistuksella valmistuksesta. Kustannustehokas vaihtoehto hankkia käytän-
nön kokemuksia ja mallikappaleita AM-tekniikalla tehdyistä omasuunnittelemista kappaleista, on 
hyödyntää 3D-tulostussivustoja ja -palveluntarjoajia, joista yhtenä esimerkkinä suosittu yritys ni-
meltä Shapeways. Berman (2012, 211) sekä Kietzmann ym. (2015, 161, 157) mainitsevat teoksis-
saan lisäävän valmistuksen helpottavan ulkoistamista, tuotteen suunnittelun ja tuottamisen ollessa 
helposti hajautettavissa eri paikkoihin. Tuotteen suunnittelija voi tehdä sopimuksen Shapeways:n 
kaltaisen palveluntarjoajan kanssa, jolloin suunnittelijan tarvitsee vain toimittaa tuotteen 3D-malli 
palveluntarjoajalle, joka sitten hoitaa tuotteen valmistuksen ja toimituksen. 
 
On lisäksi tärkeää muistaa, ettei yrityksen tarvitse, eikä välttämättä edes ole kannattavaan, tehdä 
kaikkea yksin, vaan kuten kohdassa 2.1 on mainittu, organisaatiot keskittyvät kukin omaan ydin-
osaamiseensa ja asiantuntijuuden kenttää laajennetaan ja laajinta osaamista rakennetaan yli toimi-
alarajojen tapahtuvan eritasoisen yhteistyön kautta. 
 
Pulkkinen, Rajahonka, Siuruainen, Tinnilä ja Wendelin (2005, 51) esittelevät teoksessaan kolme eri-
laista liiketoimintamallia, jotka soveltuvat myös pohdintaan lisäävän valmistuksen käytöstä. Ensim-
mäisessä liiketoimintamallissa yrityksen ansaintalogiikka ei juurikaan muutu, vaan mallissa keskity-
tään lähinnä omien prosessien tehostamiseen. Ansainta tapahtuu lähinnä komponenttien toimittami-
sesta asiakkaan tarpeen mukaan, yritys ei siis keskity uuden liiketoiminnan kehittämiseen. Keskiössä 
ovat oman tuotannon ja toimintaprosessien tehostaminen, laadun parantaminen ja tätä kautta kil-
pailukyvyn parantaminen. Lisäksi huomiota kiinnitetään tuotekehityksen tehokkuuteen ja laatuun, 
yhteistyöverkoston sitouttamiseen ja strategisiin kumppanuuksiin sekä asiakasnäkökulman sisäistä-
miseen ja kuljettamiseen läpi prosessien. Tämä malli tulee kysymykseen erityisesti silloin, kun lisää-
vää valmistusta hyödynnetään pääosin tuotekehityksessä ja -suunnittelussa sekä silloin, kun AM-
tekniikka käytetään lähinnä nykyisten tuotteiden valmistuksessa.  
 
Toinen liiketoimintamalli perustuu yrityksen osaamisen myyntiin. Yritys voi myydä esimerkiksi tutki-
mus- ja kehitystyötään vuokraamalla osaavaa henkilöstöä asiakasprojekteihin tai valmistamalla asi-
akkaille näiden tuotteiden prototyyppejä. Tätä liiketoimintamallia hyödynnetään erityisesti korkean 
teknologian yrityksissä. (Pulkkinen ym. 2005, 48.) Kuten teoriaosuuden kohdassa 2.1 on mainittu, 
yrityksen sisällä voi olla paljon osaamista ja resursseja, joita ei täysmittaisesti hyödynnetä oman or-
ganisaatio toiminnassa, ja niitä voi olla kannattavaa myydä ulkopuolisille toimijoille. 
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Kolmannessa liiketoimintamallissa yritys myy laajempia osakokonaisuuksia yhteistyökumppaneiden 
avulla. Pyritään tarjoamaan asiakkaille heidän tarpeisiinsa räätälöityjä, omalla tehtaalla mahdollisim-
man valmiiksi tuotettuja kokonaisuuksia. Mallissa kumppanien ja yhteistyöverkostojen merkitys kas-
vaa, koska ansainta tapahtuu yhteistyökumppanien avulla suurien kokonaisuuksien tuottamisella. 
(Pulkkinen ym. 2005, 51.) Kuten edellä on mainittu, kun ymmärretään laajemmin asiakkaan toimin-
taa ja prosesseja, pystytään ratkaisemaan asiakkaan ongelmia kokonaisvaltaisesti ja näin autetaan 
asiakasta kehittämään omaa liiketoimintaansa ja tuotetaan asiakkaalle lisäarvoa. Tämä vaatii yrityk-
seltä usein yhteistyötä ulkopuolisten toimijoiden kanssa. 
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6 YHTEENVETO JA POHDINTA 
 
Menestyäkseen yritysten ja organisaatioiden on pystyttävä ratkaisemaan asiakkaidensa tarpeita mo-
nipuolisesti. Kova kilpailu on vaatinut myös teollisia ja tuotantoyrityksiä liittämään palveluita osaksi 
asiakkaille myytäviä tuotteita tai kehittämään kokonaan uusia palvelukokonaisuuksia. Tämä näkö-
kulma on tärkeä säilyttää myös, kun pohditaan lisäävän valmistuksen hyödyntämistä ja sen avulla 
lisäarvon tuottamista. Kilpailuetua ei saavuteta enää pelkästään konkreettisilla tuoteominaisuuksilla, 
vaan on pyrittävä täyttämään asiakkaan yksilölliset tarpeet ja on osattava tuottaa aineettomia lisäar-
voja, jotka ovat asiakkaalle tärkeitä. Yksittäisten tuotteiden ja palveluiden myyniistä onkin siirrytty 
yhä enemmän ratkaisukeskeiseen toimintaan, jonka keskiössä on asiakkaan ongelman ratkaiseminen 
ja siten asiakkaan toiminnan tukeminen. Kun ratkaisun löytyminen on asiakkaalle tärkeää, myös lisä-
arvon potentiaali on suuri. 
 
Materiaalia lisäävän valmistuksen hyödyntäminen on edelleen yleisintä prototyyppien, mallien ja 
muottien valmistuksessa, mutta enenevissä määrin sitä käytetään myös osien ja komponenttien suo-
ravalmistuksessa. Lisäävä valmistus mahdollistaa uusien, geometrisesti monimutkaisten muotojen ja 
rakenteiden tuottamisen, ja kappaleiden massaa voidaan pienentää optimoimalla sen muotoja sekä 
jakamalla materiaalia sen rakenteisiin mahdollisimman tehokkaasti. Lisäävä valmistus tuo helpotusta 
varastonhallintaan, nopeuttaa ja tehostaa tuotekehitystä, tuo uusia mahdollisuuksia tuotesuunnite-
luun ja mahdollistaa tuotteiden suunnittelun ja tuotannon hajauttamisen eri paikkoihin. Lisäksi tuot-
teiden räätälöitävyys paranee ja räätälöityjen, pienen tuotantoerän tuotteiden valmistaminen on 
kustannustehokkaampaa. 
 
Yritykset voivat hyödyntää lisäävää valmistusta monella eri tavalla; nykyisten prosessien ja tuotan-
non tehostamisessa, tuotekehityksessä ja -suunnittelussa tai kokonaan uusien tuotteiden ja palvelui-
den sekä uuden liiketoiminnan luomisessa. Lisäarvoa voidaan tuottaa asiakkaille myös nykyisten pro-
sessien tehostamisella, mutta merkittävät lisäarvon potentiaalit löytyvät, kun lähdetään kehittämään 
uutta liiketoimintaa, missä asiakas on keskiössä, toiminta on ratkaisukeskeistä ja tuotettavat lisäar-
vot ovat asiakkaalle yksilöllisiä. 
 
Lisäävä valmistus on nähty Hydrolinella käytännöllisimpänä suunnittelupuolella prototyyppien, mal-
lien ja muottien teossa. Lisäävä valmistus tarjoaa mahdollisuuksia kuitenkin paljon enempään ja sitä 
voidaan hyödyntää monilla eri tavoin. Sen kautta voidaan kehittää uutta liiketoimintaa ja ottaa hal-
tuun uusia liiketoimintamalleja, mikä tulevaisuudessa vain vahvistaisi yrityksen kilpailukykyä ja erot-
tumista kilpailijoista. Lisäävä valmistus on jo vaikuttanut ja tulee tulevaisuudessa vaikuttamaan en-
tistä vahvemmin eri toimialoihin ja niillä toimiviin yrityksiin. Pohdittaessa lisäävän valmistuksen hyö-
dyntämistä, on hyvä katsoa asiaa myös puhtaasti liiketoiminnan näkökulmasta ja pois tekniikasta. 
 
Työpajassa syntyi ideoita tavoista, joilla Hydroline voisi hyödyntää lisäävää valmistusta sekä ideoita 
uusista liiketoimintamahdollisuuksista. Kun yrityksessä on ehditty pohtia lisää AM-tekniikan hyödyn-
tämistä, tässä työssä tuotuja seikkoja ja mitä ideoita lähdetään jalostamaan käytännön toiminnaksi, 
olisi hyvä pitää uusi työpaja. Työpaja, jossa etsitään käytännön ratkaisuja ja suunnitellaan toimintoja 
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valikoitujen ideoiden toteuttamiseksi. Työpajassa olisi hyvä olla mukana myös myynnin ja markki-
noinnin ihmisiä tuomassa asiaan erilaista näkökulmaa. 
 
Seuraavaa mahdollista työpajaa varten olisi hyödyllistä varmistaa, että alaisilla on tieto ja ymmärrys 
johdon visioista. Mikäli johdon visiot ovat epäselviä alaisille, se voi vaikuttaa alaisten asenteeseen ja 
sitä kautta panokseen työpajassa. Jos he eivät usko, että työpajassa pohdittavia asioita tullaan vie-
mään eteenpäin kohti niiden toteutusta, he eivät koe, että työpajasta tulisi olemaan mitään käytän-
nön hyötyä ja eivätkä siksi anna täyttä panostaan työpajalle. Lisäksi investoinnin harkinnan tueksi 
nykyiset elinkaarikustannukset olisi hyödyllistä selvittää, jotta niitä voitaisiin verrata AM-tekniikan 
aikaan saamiin elinkaarikustannuksiin.  
 
Toteutetussa työpajassa syntyneet ideat olivat jo jonkin verran jalostettuja, ja ”villien” ideoiden syn-
tyminen oli hieman rajoittunutta. Tästä huolimatta voidaan olla tyytyväisiä työpajassa syntyneisiin 
tuotoksiin ja osallistujilta tuli ideoita, joilla oli uutuusarvoa ja joiden toteutusta yrityksen kannattaa 
harkita. 
 
6.1 Oman työprosessin arviointi 
 
Kuten työn johdannossa on kerrottu, opinnäytetyöni ohjaaja ehdotti, että tekisin työni lisäävään val-
mistukseen liittyen, ja lyhyen aiheeseen perehtymisen jälkeen innotuin teemasta. Hydroline Oy:lle 
aihe oli ajankohtainen ja sain heistä helposti työlleni toimeksiantajan. Työn tarkkaa aihetta haudutel-
tiin touko-kesäkuussa, kun aluksi aiheeksi valikoitui laskentamallin rakentaminen, mutta pienen poh-
dinnan ja lisäkeskustelun jälkeen, totesimme yhdessä toimeksiantajan kanssa, että työ kannattaakin 
tehdä lisäarvon tuottamisnäkökulmasta. 
 
Päädyin työpajamenetelmän hyödyntämiseen työssä, koska katsoin sen tuottavan paremmin työn 
kannalta oleellista tietoa, kuin esimerkiksi teemahaastatteluiden, sillä työpajassa yrityksen oma hen-
kilöstö pääsee yhdessä ideoimaan ja pohtimaan aihetta. En usko, että teemahaastatteluilla tai kyse-
lyllä olisi saanut saman tasoista tietoa. 
 
Työn aihe ei ole ollut helpoimmasta päästä, sillä se on vaatinut perehtymistä myös lisäävän valmis-
tuksen tekniseen puoleen ja liiketoimintanäkökulmasta lisäävästä valmistuksesta on kirjoitettu vielä 
melko vähän. Tästä aiheesta ei myöskään ole juuri tehty muita opinnäytetöitä ja suomenkielistä ma-
teriaalia löytyy rajallisesti. Työpajan suunnittelu ja vetäminen olivat myös täysin uusia asioita. Suurin 
haaste työpajan vetämisessä oli saada osallistujat irrottautumaan ”villien” ideoiden tuottamiseen ja 
unohtamaan ajatusten jalostamisen tai kritisoinnin ideointivaiheessa. Jos tulevaisuudessa tulen pitä-
mään työpajaa vastaavanlaiselle ryhmälle, olisi ehkä hyvä hyödyntää esimerkiksi taidepohjaisiame-
netelmiä, jotta jalostamattomien ideoiden esiintuominen olisi helpompaa, ryhmän saisi paremmin 
heittäytymään ja keskustelemaan. Tämä tosin vaatisi enemmän aikaa työpajalle ja minulle jotain 
fasilitointi kurssia. 
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Opinnäytetyöprosessi alkoi kesällä 2016, mutta kesällä ammatillinen harjoittelu vei paljon aikaani 
eikä työpäivien jälkeen tahtonut riittää energiaa enää opinnäytetyön tekemiseen. Syksyn mittaan työ 
eteni vaihtelevasti. Työpajan järjestäminen saatiin toimeksiantajan kanssa sovitettua vasta marras-
kuulle, mikä osaltaan myös hieman viivästytti prosessia. Väillä työ tuntui niin haastavalta, että ky-
seenalaistin koko aiheen valintaa. Olen kuitenkin tyytyväinen, että valitsin tämän aiheen ja etten 
luovuttanut.  
 
Koen, että oma asiantuntijuuteni on kehittynyt todella paljon tämän opinnäytetyö prosessin aikana. 
Olen saanut tutustua täysin ennalta tuntemattomiin asioihin, saanut kokemusta tutkimuksellisesta 
kehittämistyöstä ja työpajan suunnittelu- ja toteutusprosessista sekä päässyt tekemään yhteistyötä 
kansainvälisen yrityksen kanssa. Työ palvelee mielestäni todella hyvin erikoistumistani liiketoiminnan 
kehittämiseen. Tämän opinnäytetyön kautta mielenkiintoni lisäävään valmistukseen ja konetekniik-
kaan heräsi, minkä vuoksi aion hakea opiskelemaan konetekniikan insinööriksi.  
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LIITTEET 1-6  TIEDOSTOT SALATTU 
 
 
 
